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ABSTRACT

Providing knowledge and understanding about personal selling
or face-to-face selling to the owners and employees of Warung
Tegal Kharisma in Tebet Barat Village, Tebet District, South
Jakarta. Since the Covid-19 pandemic occurred, culinary
entrepreneurs can no longer optimally sell their wares directly to
consumers due to the policy of Enforcement of Community
Activity Restrictions (PPKM). However, in mid-2022, the
government has allowed the restaurant business to reopen, so the
entrepreneur Warung Tegal (Warteg) Kharisma also takes
advantage of this opportunity to return to selling culinary
delights after being closed for two years during the pandemic. In
order for Warteg Kharisma entrepreneurs to return to profit, and
be able to cover losses during the pandemic, then there is a
strengthening of face-to-face marketing communications as an
effort aimed at increasing the personal selling ability of Warteg
Kharisma owners and employees, so that business continuity
occurs through increasing the number of sales, and business
profits.
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PENDAHULUAN

Corona virus disease 2019 atau Covid 19 adalah wabah yang melanda seluruh dunia pada akhir
2019 lalu. Sejak muncul di Indonesia pada awal 2020, pemerintah daerah DKI Jakarta pada
akhirnya menerapkan kebijakan Pembatasan Sosial Berskala Besar (PSBB), dan Pemberlakuan
Pembatasan Kegiatan Masyarakat (PPKM) bagi seluruh warga yang berdomisili di DKI
Jakarta. Pembatasan ini diterapkan dengan melarang seluruh warga DKI Jakarta untuk
melakukan kegiatan di luar rumah apabila tidak ada kebutuhan yang mendesak untuk ke luar
rumah, dan menutup seluruh tempat usaha yang dapat menimbulkan kerumunan orang
banyak. Sehingga banyak warga yang membatasi diri untuk tidak ke luar rumah, dan juga
tidak dapat beroperasinya restoran-restoran yang menjual berbagai produk kuliner.

Setelah dua tahun dilanda pandemi, pemerintah akhirnya mempersilakan warganya untuk
beraktivitas di luar rumah, dan mengijinkan kembali dibukanya berbagai tempat usaha.
Adanya pelonggaran PPKM pun dimanfaatkan oleh Ibu Aisyah untuk membuka lagi Warteg
Kharisma yang sempat tutup selama masa pandemi. Sebelum terjadi pandemi, usaha kuliner
Warteg Kharisma memang cukup ramai didatangi oleh konsumen untuk membeli dan makan
langsung di tempat. Namun sejak adanya pandemi, para pelanggan tidak dapat lagi
menikmati sajian kuliner Warteg Kharisma. Ada juga pelanggan yang memilih membeli
dengan cara dibungkus atau makan di rumah, namun itu pun hanya sedikit pelanggan yang
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datang. Mengacu pada kondisi minimnya pelanggan yang datang pasca pandemi, maka perlu
adanya solusi dalam menghadapi situasi pasca pandemi guna mempertahankan
keberlanjutan usaha.

Dalam rangka mengupayakan agar usaha kuliner Warteg Kharisma kembeali laris, maka
dilakukanlah kegiatan penguatan tentang personal selling, sebagai kegiatan yang ditujukan
untuk mengedukasi pemilik dan pegawai melalui peningkatan pengetahuan tentang
penjualan tatap muka, dan penerapannya langsung.

Menurut Sangadji dan Sopiah (2013), personal selling adalah presentasi lisan dalam suatu
percakapan dengan satu calon pembeli atau lebih yang ditujukan untuk menciptakan
penjualan. Sedangkan menurut Ardianto (2015), penjualan tatap muka ini dilakukan secara
lisan kepada satu atau lebih calon pembeli yang dilakukan untuk menciptakan terjadinya
transaksi. Dalam penjualan tatap muka, alat promosinya adalah manusia dan ini sangat
penting untuk menawarkan produknya (Alisan & Sari, 2018:129).

Warteg Kharisma terletak di wilayah yang strategis, dimana terdapat lebih dari sepuluh
rumah makan lain dengan berbagai sajian masakannya. Banyaknya restoran di sekitar Warteg
Kharisma, menjadikan pemiliknya harus berupaya ekstra untuk bersaing secara sehat. Menu
masakan yang paling laris di Warteg Kharisma adalah kentang mustofa, yakni kentang goreng
renyah, dan gurih yang diiris tipis. Namun demikian, layaknya warteg pada umumnya,
Warteg Kharisma juga menyajikan berbagai menu masakan seperti tempe orek, ayam goreng,
ikan goreng, hingga telur balado.

Pada awal berdirinya, Warteg Kharisma mengontrak bangunan yang digunakan sebagai
rumah makan dengan biaya sebesar 12 juta rupiah setahun. Saat ini, biaya sewanya sudah
berkisar 70 juta rupiah setahun. Besarnya jumlah biaya kontrakan membuat pemilik sangat
berharap sajian kuliner Warteg Kharisma bisa laris sehingga dapat menutupi biaya
operasional usahanya.

Tujuan dilakukannya personal selling adalah agar dapat berdampak positif terhadap penjualan.
Penjualan personal ditujukan untuk memberikan dampak langsung terhadap penjualan
produk. Personal Selling dilakukan untuk memperkenalkan produk kepada konsumen.
Penjualan personal dapat memperkenalkan produk dengan cara menawarkan dan
menjelaskan keunggulan produk secara langsung kepada calon konsumen untuk mendorong
mereka agar melakukan pembelian (Ernawan et al.,, 2018:107). Berdasarkan situasi yang
terjadi, maka tiga orang dosen pengajar dari Fakultas [Imu Komunikasi Universitas Sahid
Jakarta mengadakan pengabdian kepada masyarakat tentang penguatan personal selling
karyawan warung tegal kharisma di kelurahan Tebet Barat, Kecamatan Tebet, Jakarta Selatan.

Sasaran Kegiatan

Penguatan Personal Selling Karyawan Warung Tegal Kharisma di Kelurahan Tebet Barat,
Kecamatan Tebet, Jakarta Selatan ditujukan untuk memberi pengetahuan dan pemahaman
kepada pemilik, dan para pegawai Warung Tegal (Warteg) Kharisma. Diketahui bahwa
pemilik Warteg Kharisma adalah pengusaha kuliner yang sudah berbisnis warteg selama
lebih kurang 20 tahun. Namun demikian, para pegawainya masih memiliki keterbatasan
pengetahuan tentang penjualan tatap muka. Mereka kurang memahami bahwa keberhasilan
usaha tidak hanya didapat dari kualitas masakan yang disajikan, namun juga diperoleh dari
pelayanan yang diberikan oleh pramusaji kepada konsumennya. Kondisi pandemi Covid 19
pun turut mempengaruhi perkembangan psikologis para pegawai Warteg Kharisma. Adanya
pemberlakuan PPKM menyebabkan mereka lama menganggur, dan jarang melayani
konsumen. Selain itu, terdapat pula pegawai baru yang memang belum terbiasa dengan
karakteristik konsumen, dan situasi Warteg Kharisma.
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Masalah yang ingin dipecahkan

Pasca pandemi Covid 19, usaha kuliner Warteg Kharisma masih minim konsumen yang
datang membeli, baik itu dibungkus, atau pun makan langsung di tempat. Permasalahan
yang dihadapi adalah kurangnya kemampuan pegawai dalam melakukan penjualan tatap
muka, kurang komunikatifnya pegawai Warteg Kharisma terhadap konsumen, beberapa
pegawai baru bergabung yang belum mengenal karakteristik konsumen Warteg Kharisma,
serta kurangnya respon pegawai terhadap pelanggan. Upaya penguatan dilakukan dengan
membekali pemilik, dan para pegawai tentang cara berkomunikasi efektif dengan
konsumen, kemampuan mempertahankan, dan menggaet pelanggan, kemampuan melayani
konsumen, serta kemampuan mempersuasi konsumen.

MATERI DAN METODE
Materi

Materi pada pengabdian kepada masyarakat bermuatan tentang praksis komunikasi dalam
penjualan tatap muka yang dapat dilakukan oleh pegawai Warteg Kharisma terhadap
konsumennya, dengan rincian:

a. Tahap pertama, adalah pengenalan mengenai konsep dan strategi personal selling. Agar
sajian kuliner Warteg Kharisma laris terjual, maka diperlukan cara-cara yang harus
diketahui dalam penjualan tatap muka. Teknik berkomunikasi yang efektif dalam menjual
produk kuliner secara tatap muka perlu dilakukan agar dapat menarik konsumen,
sehingga omset penjualan pun meningkat.

b. Tahap kedua, adalah pemberian pemahaman tentang keahlian yang harus dimiliki sebagai
tenaga personal selling. Pegawai Warteg Kharisma diharapkan memiliki kemampuan
personal terkait komunikasi yang efektif, kemampuan verbal nonverbal dalam
menghadapi konsumen, kemampuan negosiasi, serta kemampuan persuasi.

c. Tahap ketiga, adalah penguatan implementasi konsep-konsep personal selling dalam
melayani dan berinterkasi dengan konsumen, semisal mengkomunikasikan pilihan menu
kuliner yang menggugah selera makan kepada konsumen. Serta bagaimana kiat-kiat
dalam menjaga pelanggan agar tidak berpaling dan tetap membeli di Warteg Kharisma.

Lokasi Kegiatan
Kegiatan pengabdian kepada masyarakat ini dilakukan pada:
Hari/ Tanggal : Rabu, 25 Mei 2022

Waktu :19.00 - 21.00 WIB
Tempat : Warteg Kharisma, Tebet Barat, Tebet, Jakarta Selatan
Peserta

Peserta dalam kegiatan pengabdian kepada masyarakat ini adalah pemilik, dan para
pegawai Warteg Kharisma.
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Prosedur dan Metode

Pelaksanaan kegiatan pengabdian kepada masyarakat dilakukan dengan prosedur tahapan
sebagai berikut:

1. Pertemuan pelaksana dengan mitra. Pertemuan awal antara tim pelaksana dari Fikom
Usahid dengan mitra yakni Ibu Aisyah selaku pemilik Warteg Kharisma, dilakukan
dalam rangka penjajakan antara pelaksana dengan mitra. Pertemuan awal ditempuh agar
tim pelaksana dapat mengetahui situasi dan kondisi terkini di Warteg Kharisma.

2. Merumuskan konsep pengabdian masyarakat. Setelah mengetahui kondisi sosial yang
terjadi pada mitra, maka tim pelaksana Fikom Usahid mengadakan diskusi internal
untuk merumuskan konsep pengabdian masyarakat yang sesuai dengan permasalahan
yang dialami oleh mitra.

3. Melakukan persiapan pengabdian masyarakat. Setelah merumuskan konsep pengabdian
masyarakat, maka tim pelaksana Fikom Usahid melakukan berbagai persiapan. Bentuk
persiapan yang dilakukan adalah membuat materi untuk dipaparkan, membuat
spanduk, hingga berkoordinasi dengan mitra terkait jadwal pelaksanaan kegiatan.

4. Pelaksanaan kegiatan penguatan personal selling bagi pemilik dan pegawai Warung
Tegal Kharisma.

5. Evaluasi kegiatan penguatan personal selling bagi pemilik dan pegawai Warung Tegal
Kharisma.

6. Pembuatan laporan hasil kegiatan dalam bentuk artikel yang akan dipublikasikan dalam
jurnal.

Metode yang digunakan dalam pengabdian kepada masyarakat ini adalah metode ceramah
disertai dengan diskusi tatap muka langsung yang bertempat di Warteg Kharisma. Metode ini
dilakukan bersamaan dengan jam operasional Warteg Kharisma, sehingga kegiatan
pengabdian kepada masyarakat dilakukan bersamaan dengan berlangsungnya kegiatan
personal selling oleh para pegawai terhadap konsumen. Metode ini dilakukan atas
pertimbangan bahwa pemilik dan pegawai Warteg Kharisma dapat melihat langsung, atau
mengimplementasikan seluruh konsep yang ditawarkan oleh tim pelaksana kepada
konsumen yang datang untuk membeli sajian kuliner di Warteg Kharisma. Metode ceramah
dilakukan dengan disertai pemberian contoh-contoh langsung yang terjadi pada saat pegawai
melayani konsumen. Kemudian, pemilik dan para pegawai diajak berbagi pengalaman
tentang penerapan personal selling. Sehingga dapat disambung dengan metode diskusi tatap
muka, yang dilakukan dengan mengkaji kesulitan-kesulitan yang dihadapi oleh para pegawai
59%etika melayani konsumen. Dengan demikian diharapkan munculnya tingkat pemahaman
yang mendalam dari para pegawai tentang personal selling.

Pemateri utama dalam pengabdian kepada masyarakat ini adalah drs. Arry Rahayunianto,
M.Si., dengan dibantu oleh pemateri tambahan yakni Aska Leonardi, M.LKom., dan dra.
Sumiyati, M.Si. Ketiganya adalah dosen yang mengabdi di Fakultas Ilmu Komunikasi
Universitas Sahid Jakarta.
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PELAKSANAAN KEGIATAN

Pelaksanaan Kegiatan

Kegiatan pada tahap pertama dilakukan dengan memberikan ceramah tentang konsep-
konsep dan strategi personal selling. Secara konseptual, agar sajian kuliner Warteg Kharisma
laris terjual, maka diperlukan cara-cara yang efektif dalam menawarkannya kepada
konsumen. Teknik komunikasi tatap muka yang efektif dalam menjual produk kuliner adalah
dengan menggunakan persuasi, yang dapat dilakukan agar menarik minat konsumen.

Diketahui bahwa para pegawai melakukan komunikasi hanya sebatas pelayanan yang
bersifat formalitas kepada konsumen. Sehingga memerlukan penguatan tentang personal
selling yang memang penting untuk keberlangsungan usahanya. Formalitas dalam
berkomunikasi nampak dari interaksi antara pegawai dengan konsumen. Pada interaksi yang
dilakukan antara dua pihak ini diketahui bahwa pegawai Warteg Kharisma lebih bersifat
pasif, dan keaktifan justru lebih banyak dilakukan oleh konsumen.

Gambar 1.
Pegawai Warteg
Kharisma sedang
menunggu
konsumen memesan
makanan

Ketika tiba di depan etalase, konsumen langsung secara aktif membuka komunikasi kepada
pegawai dengan memesan nasi. Baru setelah itu umpan balik dari pegawai dengan bertanya
lauk apa yang akan dimakan, dan minuman apa yang ingin dinikmati oleh konsumen. Di
sinilah letak kekeliruan dalam komunikasi yang dilakukan oleh pegawai Warteg Kharisma
kepada konsumen. Tim Abdimas Fikom Usahid pun memberikan pemahaman kepada para
pemilik dan para pegawainya bahwa dalam personal selling, bersikap aktif dalam
berkomunikasi dengan konsumen adalah keharusan, sehingga proses komunikasi tidak
terkesan hanya sebatas formalitas saja. Pegawai Warteg dapat langsung memberi salam
kepada konsumen, dan berlanjut dengan menginformasikan berbagai jenis sajian kuliner
yang tersedia di etalase untuk dapat dinikmati. Begitu pula pada saat konsumen selesai
menyantap makanan, pegawai dapat langsung menawarkan apakah konsumen ingin
menambah makanan atau minumannya lagi.

Keaktifan dalam berkomunikasi perlu untuk dilakukan sebab dalam personal selling dimana
terjadi komunikasi langsung antara seorang penjual dengan calon pembeli (person-to- person
communication), penjual berupaya untuk membujuk calon pembeli secara langsung secara
tatap muka. Melalui interaksi secara langsung ini pihak penjual dapat melihat dan
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mendengarkan tanggapan atau respon pembeli, sehingga penjual dapat langsung
memodifikasi informasi yang harus disampaikan pada calon pembeli (Morissan dalam
Meilinda dkk, 2018:33).

Gambar 2.
Pegawai Warteg
Kharisma sedang
melayani konsumen

Pada tahap kedua, kegiatan dilanjutkan dengan pemberian pemahaman tentang kriteria-
kriteria yang harus dipenuhi oleh pegawai Warteg Kharisma selaku tenaga personal selling.
Mereka diharapkan memiliki kemampuan untuk dapat menginformasikan secara efektif
berbagai menu yang disajikan di etalase kepada konsumen, semisal bahan yang dipakai,
durasi memasak, atau pun tingkat kelezatan masakan. Hal ini dimaksudkan agar konsumen
tertarik untuk membeli lebih dari satu macam lauk, sehingga masakan lebih cepat habis
terjual.

Pegawai Warteg Kharisma juga diharapkan dapat menjalin komunikasi yang “hangat”
dengan konsumen. Mereka harus mampu menjalin komunikasi yang baik dan efektif, dengan
melakukan pendekatan yang berbeda kepada masing-masing konsumen. Hal ini dilakukan
dengan tujuan agar konsumen dapat menjadi pelanggan yang akan datang kembali lagi
untuk makan di Warteg Kharisma. Begitu pula dengan konsumen yang sudah menjadi
pelanggan tetap, diharapkan bagi pegawai untuk menjaga agar tidak berpaling ke rumah
makan lain, mengingat banyaknya rumah makan yang berada di sekitar Warteg Kharisma.

Gambar 3.

Tim Fikom Usahid
berdiskusi  dengan
pemilik dan pegawai
Warteg Kharisma
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Selain itu, kemampuan pegawai untuk menjalin komunikasi yang “hangat” dapat
memberikan kepuasan terhadap konsumen dengan berbagai jasa dan pelayanannya. Dari
situ, pegawai akan dapat mengumpulkan informasi tentang berbagai menu apa saja yang
diinginkan dan disukai oleh konsumen untuk dapat dinikmati di Warteg Kharisma.
Ditambah pula dapat mengetahui apa yang menjadi keluhan dari konsumen terkait Warteg
Kharisma. Bisa dari menu masakan yang kurang nikmat, dan minim variasi, kebersihan
tempat, keramahtamahan pegawainya, hingga bagaimana langkah yang tepat untuk
dilakukan oleh pegawai apabila terdapat ketidaksesuaian atau kesalahan order pemesanan
oleh konsumen.

Hal ini perlu dilakukan, sebab menurut Fandy Tjiptono (2015) dalam Yanto (2020:4), betapa
pun berkualitasnya suatu produk, bila konsumen belum pernah mendengarnya dan tidak
yakin bahwa produk itu akan berguna bagi mereka, maka mereka tidak akan pernah
membelinya. Perlunya untuk merangsang konsumen agar melakukan pembelian sehingga
dapat meningkatkan penjualan.

Tahap selanjutnya adalah dilakukannya pembekalan oleh tim abdimas Fikom Usahid tentang
bagaimana kiat-kiat berkomunikasi yang efektif, dan persuasif terhadap konsumen dalam
rangka personal selling. Hal ini perlu dilakukan mengingat beberapa pegawai belum begitu
lama bekerja di Warteg Kharisma, hanya 1 orang yang sudah bekerja lebih dari setahun, dan
ada pula pegawai yang baru sebulan bergabung. Kiat-kiat mempersuasi konsumen ini
dilakukan dengan menyajikan, dan mengajak konsumen untuk mencicipi sedikit menu yang
terdapat di etalase, sehingga berminat untuk membelinya. Dijelaskan oleh Kotler dan
Armstrong (2008), dalam Purnamasari (2021:11), Personal selling adalah cabang antarpribadi
dari komunikasi pemasaran, dimana tenaga penjualan berinteraksi dengan para pelanggan,
dan calon pelanggan untuk membina hubungan serta melakukan penjualan.

Hasil dari pelaksanaan kegiatan pengabdian masyarakat ini dapat dikatakan bahwa pemilik
dan para pegawai mulai mengetahui dan memahami bagaimana melakukan kegiatan personal
selling dalam rangka menjual sajian kuliner Warteg Kharisma kepada konsumen. Kegiatan ini
mendapat tanggapan positif dari Ibu Aisyah selaku pemilik, dan para pegawai Warteg
Kharisma. Mereka berharap dilakukan kegiatan pengabdian kepada masyarakat selanjutnya
guna menambah pengetahuan dan pemahaman terkait teknik dan strategi komunikasi dalam
menjual sajian kuliner Warteg Kharisma.

Penguatan personal selling kepada pemilik, serta para pegawai Warteg Kharisma ini
berlangsung dengan lancar dan tertib, tanpa terjadi kendala yang berarti. Pada awalnya
terlihat malu-malu, namun pada akhirnya suasana berlangsung dengan hangat, dan penuh
canda tawa. Pemilik, dan para pegawai sangat antusias untuk bertanya, serta berbagi
pengalaman dalam melayani konsumen di Warteg Kharisma.

Evaluasi Kegiatan

Penguatan personal selling bagi pemilik, dan para pegawai Warung Tegal Kharisma di Tebet
Barat, Tebet, Jakarta Selatan telah memberikan pengetahuan, dan pemahaman baru tentang
kiat-kiat dalam melakukan penjualan tatap muka atau personal selling. Sehingga diharapkan
menjadi tenaga personal selling yang memiliki kemampuan berkomunikasi secara efektif
terhadap konsumen. Pihak mitra mengharapkan kegiatan pengabdian kepada masyarakat ini
dapat dilaksanakan kembali dengan topik pelatihan yang dapat berguna bagi pemilik, dan
para pegawai dalam rangka meningkatkan penjualan Warteg Kharisma.
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KESIMPULAN

Kesimpulan

Kesimpulan dari kegiatan ini adalah, pemilik, dan para pegawai Warteg Kharisma sangat
antusias dengan diadakannya penguatan personal selling oleh Tim Pengabdian Masyarakat
Fakultas Ilmu Komunikasi Universitas Sahid Jakarta. Pemilik usaha menjadi tahu apa yang
sebaiknya dilakukan untuk keberlanjutan usaha pasca situasi pandemi Covid-19. Pemilik,
dan para pegawai pun banyak mendapat pengetahuan baru tentang personal selling dalam
rangka menjual sajian kuliner Warteg Kharisma kepada konsumen.

Saran kegiatan Lanjutan

Terdapat usulan dari mitra agar tim abdimas Fikom Usahid kembali mengadakan kegiatan
lanjutan dengan topik yang masih dalam lingkup ilmu komunikasi, serta terkait dengan
personal selling.
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